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RESUMEN:

La propuesta de este trabajo es la elaboracion de un Modelo de Gestion
Administrativa que permita basar la gestién de la empresa “El Agroganadero”
en planes estratégicos y en procesos claves que hagan mas eficiente la cada
una de las actividades del negocio, debido a que en el entorno actual es un
hecho que solo triunfan aquellas empresas que basan su administracion en
la planeacion estratégica y que se adelantan ante los posibles cambios del
mercado.

El Agroganadero es una empresa comercializadora de productos agricolas,
veterinarios y fertilizantes, con 20 afios de participacion en el mercado
agropecuario, ubicada en la zona de La Troncal, provincia del Caifar; su
crecimiento se ha dado gracias al desarrollo de la agricultura en la zona,
convirtiendo a esta empresa en una de los dos principales comercializadores
del cantén. Sin embargo, como resultado de las exigencias del mercado y de
la aparicion de nuevos competidores la empresa debe realizar cambios en su
administracion, para corregir sus debilidades y enfrentar las nacientes
amenazas. El presente trabajo se ha realizado como una propuesta de
cambio para esta organizacion.

Esta investigacion se ha desarrollado en base al analisis cualitativo a través
del estudio de situacion de la empresa y los principales problemas que
afectan su desenvolvimiento, teniendo en consideracion los puntos de vista
de los miembros que la componen, las sugerencias de profesionales
externos que conocen el desenvolvimiento de la actividad comercial en el
sector agropecuario, su apreciacion y sugerencias.

Para la realizacion de este proyecto y el alcance de los objetivos planteados
se han utilizado los métodos de investigacion histérico y analitico, debido a
que la evaluacion del problema estad vinculada a las distintas etapas de
desarrollo de la empresa y las exigencias que se fueron presentando. Se
analizaron los sucesos mas relevantes que influyeron directamente en la
empresa. Como parte del método analitico se han estudiado cada una de las
areas que conforman la empresa y hacen posible la actividad comercial.



CAPITULO 1
PRESENTACION



11 INTRODUCCION

Las empresas familiares por su trayectoria y participaciéon en los mercados
actuales son consideradas como una unidad productiva de gran importancia
y aporte a la economia de los paises, especialmente latinoamericanos®, sin
embargo, a pesar del peso econdmico que han adquirido estas
organizaciones poseen inconvenientes en su gestibn administrativa,
problemas que han impedido un crecimiento sostenido en el tiempo y el
eficiente enfrentamiento a los cambios generacionales.

En el presente trabajo se desarrolla un modelo de gestion administrativa para
la empresa ElI Agroganadero que como propuesta de cambio en la
administracion actual.

En el capitulo 1 se presenta el tema a desarrollarse, se detallan los objetivos
que cumplira este trabajo, la problemética y la justificacion que promovieron
el planteamiento y desarrollo de la investigacion.

En el capitulo 2 se desarrollan los antecedentes de la empresa, se presenta
el organigrama estructural, se describen las funciones que realizan
actualmente los miembros de la organizacion y se hace una evaluacion de
los principales problemas de las areas de trabajo.

En el capitulo 3 se presenta la fundamentacion teérica de la investigacion,
tomando en consideracion temas como la gestion empresarial, su
importancia, lo distintos modelos de gestion; ademés, se hace énfasis en el
control interno y las formas y medidas de control aplicables en la
organizacion.

El capitulo 4 contiene la propuesta de mejoramiento de la situacion préctica,
se plantea la mision, vision, valores y objetivos de la empresa, una nueva
propuesta del organigrama, el manual de funciones de la empresa y las
politicas generales, de comercializacién, de compras y de crédito para la
empresa, la direccion y motivacion del recurso humano, y el control de las
desviaciones en el proceso administrativo.

Finalmente, en el capitulo 5 se presentan las conclusiones vy
recomendaciones de la investigacion.
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1.2 OBJETIVOS

1.2.1 OBJETIVO GENERAL

Disefiar un modelo de gestion administrativa para la empresa EL
AGROGANADERO que promueva el mejoramiento de los procesos
administrativos mediante el uso eficiente de los recursos.

1.2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

¢ Definir la situacion actual de la empresa e identificar los principales
problemas que afectan a su administracion.

e Determinar los recursos requeridos para la futura implementacion
del sistema de gestion.

e Desarrollar una propuesta de reingenieria para la empresa.

1.3 SITUACION PRACTICA QUE SE PROPONE MEJORAR

El Agroganadero es una comercializadora de productos agricolas,
veterinarios y fertilizantes, tiene 20 afios de participacion en el mercado
agropecuario del cantén La Troncal, provincia del Cafar, y ha enfrentado un
crecimiento muy exitoso, ha logrado posicionarse como uno de los
principales proveedores de agroquimicos en la zona, sin embargo, pese al
éxito que ha tenido durante todo este tiempo posee mdultiples problemas
relacionados con la gestion interna del negocio.

La empresa propuesta para este estudio es de administracién familiar, por
tanto es racional pensar que no ha tenido un plan de organizacion y
crecimiento definido, ni estrategias aplicadas en un horizonte de tiempo, lo
qgue ha hecho menos eficiente la gestion, sin dejar de ser esta una actividad
rentable para los propietarios, quienes en base a su experiencia han
manejado cada situacion del negocio y lo han posicionado en el mercado.



Los problemas estan relacionados con casi todas las areas de negocio, estos
inconvenientes son: concentraciéon del proceso de toma de decisiones,
deficiente andlisis para el proceso de compra, inconvenientes en la
recuperacion de los créditos otorgados a los clientes y un bajo control de los
inventarios, entre otros.

Esta empresa al igual que muchas empresas familiares en el Ecuador
presenta una problematica en la gestion administrativa producto de la
carencia de modelos de administracion que aseguren la continuidad del
negocio ante los cambios generacionales. Las estadisticas y los estudios en
torno a este problema han incrementado la preocupacién, cuando estos
reflejan que la permanencia de estas empresas en el mercado es equivalente
a la vida util del fundador, de 24 a 30 afios, y el 70% no llega a superar la
segunda generacion.?

Ante la presencia de este escenario es imperioso promover cambios en la
administracion actual de la empresa El Agroganadero que permitan la
planeacién estratégica de los objetivos y metas generales de la organizacion
y en sus areas de trabajo, para generar resultados eficientes de la gestion
del negocio.

La propuesta de este trabajo es la elaboracion de un Modelo de Gestidn
Administrativa que permita basar la gestion de la empresa en planes
estratégicos y en procesos claves que hagan mas eficiente cada una de las
actividades del negocio.

El plan estratégico que se presenta en esta investigaciéon busca determinar
en forma explicita las metas y objetivos del negocio, representados estos en
su mision, visién y principios fundamentales basandose en el analisis de sus
fortalezas, oportunidades, debilidades, amenazas y en el entorno en general.

La determinacién y cambios en los procesos claves de la empresa permitiran
gue estos sean consecuentes con los objetivos que se propone conseguir la
administracion y los planes para alcanzarlas.

Se analizara detenidamente cada una de las areas de trabajo, las funciones
y responsabilidades actuales y en base a un diagndstico de esta situacion se
propondran cambios que hagan mas rapida y eficiente la operatividad del

Publicaciones IDE / Revista Perspectiva / Revista Perspectiva / Abril 2007 / Todo queda en familia/ Autor: Julio
José Prado


http://www.ideinvestiga.com/ide/portal/main.do?code=20
http://www.ideinvestiga.com/ide/portal/main.do?code=32
http://www.ideinvestiga.com/ide/portal/main.do?code=242

negocio, enfocandose siempre en eslaboén mas importante de la cadena de
valor, los clientes.

1.4 JUSTIFICACION

Los estudios realizados en torno a la situacion y administracion aplicada en
las empresas familiares en el Ecuador reflejan una problemaética en la gestion
administrativa producto de la carencia de modelos de administracion que
aseguren la continuidad del negocio a pesar de la ausencia del emprendedor
del mismo.

Al ser el Agroganadero una empresa de administracion familiar y con una
problematica de gestion empresarial resulta imperioso promover cambios en
la administracion actual de la empresa, cambios que permitan la planeacion
estratégica de los objetivos y la consecucion de metas que generen
resultados eficientes en el negocio.

El disefio de un modelo de gestién para esta empresa servira para mejorar
su situacion actual, proporcionando mejores servicios para los clientes y un
mayor control de sus procedimientos, ademas este modelo de gestion sera
un ejemplo a emular por otras empresas ecuatorianas que en su mayoria
sustentan su administracion en el nucleo familiar.

El desarrollo de este modelo de gestion estara basado en la situacion y
problematica real de esta empresa y por tanto, sera de gran utilidad para la
administracion actual, quienes veran en el presente trabajo una propuesta de
cambio para alcanzar la eficiencia de sus procesos administrativos con el
correcto uso de sus recursos.
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2.1 ANTECEDENTES

El Agroganadero nacié en el cantén La Troncal hace 20 afios como una
empresa comercializadora de productos agricolas y veterinarios, bajo la
direccion de un joven matrimonio de emprendedores; las oportunidades de
crecimiento en la zona fueron aumentando y la clientela se habia
comprometiendo con la empresa, sin embargo la administracion no se habia
anticipado a este desarrollo, pero hizo un buen trabajo adaptandose
paulatinamente a las exigencias propias del giro del negocio.

El cantén La Troncal es un sector mayoritariamente agricola en el produce
un flujo importante de la agricultura nacional, en esa zona se desarrollan
cultivos como: banano, cafia de azlcar, cacao y arroz; las condiciones
naturales propias de la zona ha influido ventajosamente en el crecimiento de
El Agroganadero convirtiéendolo en uno de los principales almacenes de la
zona.

Los clientes de esta empresa tienen un alto nivel de confianza entregado a
los duefios del negocio, a su personal técnico y de servicios que conforman
el equipo de trabajo, confianza que ha sido cultivada por los afios de
experiencia, servicio y buenos resultados reflejados en sus cosechas.

Aunque la empresa abarca gran parte del tamafio de mercado el modelo de
gestidén aplicado es informal, sin procesos explicitos que permitan el control
de las é&reas del negocio; esta situacion ha perjudicado el normal
desenvolvimiento de la actividad comercial ocasionando inconvenientes en
los procesos administrativos, por lo que es menester proponer estrategias de
cambio para enfrentar esta problematica.

2.2 DISTRIBUCION DEL MERCADO

En el canton La Troncal existen tres almacenes dedicados a la
comercializacién de agroguimicos, estos son: La Casa del Agricultor, Agripac
S.A. y El Agroganadero. Se ha realizado un breve estudio del volumen de
ventas que poseen cada uno de estos negocios y su participacién en la zona.
Agripac S.A. es una organizacion con presencia en todo el pais, llego a La
Troncal hace 10 afios sin embargo su participacion en este mercado no ha
sido tan fuerte como lo es en otras zonas del pais, por otro lado La Casa del
Agricultor es sin lugar a dudas el principal competidor para El Agroganadero,
estd en el mercado comercial agricola desde hace 25 afios y de
administracion familiar, a pesar de ser competencia directa para El



Agroganadero las relaciones entre estas es honesta y llevadera, cada una de
estos negocios se ha enfocado en una linea diferente de cultivos, han
fortalecido las alianzas con proveedores distintos y en lugar de hacer una
competencia desleal con estrategias de precios muy bajos, se han mantenido
en un mismo nivel en cuanto al factor precio. La Casa del Agricultor maneja
principalmente clientes del sector bananero, mientras que la empresa
analizada trabaja con agricultores de arroz, cafia y cacao.

Grafico#1
Ventas Brutas Anuales
La Casa del Agricultor* Agripac* El Agroganadero*
2007 $ 1,125,000 | $ 923,000 | $ 1,260,000
2008 $ 1,554,000 | $ 957,000 | $ 1,967,000
2009 $ 1,870,000 | $1,035,000 | $ 2,055,000
Promedio | $ 1,516,333 | $ 971,667 | $ 1,760,667

*Datos redondeados proporcionados por las fuentes directas

Segmentacion del Mercado

Realizado por el Autor



2.3 ORGANIGRAMA

Grafico # 2
Gerente General y/o
Gerente Propietario
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Realizado por el Autor

El organigrama presentado no es explicito, ni conocido por los miembros de
la empresa, este ha sido desarrollado por la investigadora de acuerdo a la
observacion de las areas de trabajo y a cada una de las personas que
forman el equipo de trabajo del negocio.

Como se refleja en este organigrama la empresa tiene una estructura plana,
el personal de ventas, administrativo y de bodegas estan en un mismo nivel
jerarquico, pues ninguno es responsable o supervisa las actividades de otros,
y de igual manera todos reportan ante el Gerente General y/o Gerente
Propietario, quienes son los duefios de la empresa.

Al ser una estructura plana, esta organizacion posee inconvenientes de
centralizacibn en manos del Gerente General, quien forma parte de casi
todos los procesos de la organizacion. No hay una buena comunicacion entre
el personal, ya que estos Unicamente reportan al Gerente General y la
informacion muchas veces no se transmite, lo que ha llegado a provocar
problemas de gestion y de resultados oportunos.

El Agroganadero actualmente cuenta con 9 personas que forman parte del
equipo de trabajo que poseen los cargos mostrados en el organigrama. El
contador de la empresa es externo, no cumple un horario de trabajo, sin
embargo trabaja en coordinacion con el asistente contable, quien
basicamente responde a las exigencias y trabajos encomendados por el
contador.



Los Ingenieros Agronomos que brindan sus servicios de ventas y asistencia
técnica, no pertenecen directamente a esta empresa, ellos poseen contratos
con dos proveedores que mediante convenios con la direccion de “El
Agroganadero” han colocado a profesionales con la finalidad que desarrollen
sus productos en la zona y promuevan las ventas de uno de sus principales
clientes. Los técnicos provienen de dos empresas importadoras, la una de
fertilizantes edaficos y foliares; y la segunda de productos agroquimicos. A
pesar de que estos dos profesionales no son parte directa del personal de El
Agroganadero, cumplen un horario de trabajo y responden ante el Gerente
General de la empresa.

2.4 DESCRIPCION DE FUNCIONES

A continuacién se detallara las funciones que cumplen los miembros del
equipo de trabajo de El Agroganadero segun sus areas de trabajo.

Gerente General

Atender y negociar con proveedores — linea agricola.
Realizar pedidos de productos agricolas.

Coordinar las cuentas por pagar.

Planear charlas informativas de nuevos productos.
Negociar con clientes grandes.

Comunicar cambios de precios.

Autorizar créditos a agricultores grandes.

NoOokwNE

Gerente Propietario

Coordinar las ventas de almacén.

Atender y negociar con proveedores — linea veterinaria.
Realizar pedidos de productos veterinarios.

Pagar a proveedores — linea veterinaria.

Autorizar crédito a clientes de almacén.

Coordinar las operaciones diarias.

ouhwnNE
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Vendedores Técnicos

Nook~rwhE

Ofrecer asistencia técnica a clientes en campo.

Realizar ventas directas.

Coordinar entregas de producto en campo.

Realizar la recuperacion de cartera de sus clientes.

Realizar ensayos de nuevos productos.

Ofrecer asistencia técnicas en almaceén.

Realizar charlas informativas de nuevos productos a agricultores.

Contador (nivel de staff)

ONOOORWNE

Manejar cuentas en sistema de contabilidad.

Elaborar y presentar los estados financieros.

Pagar los impuestos.

Aplicar los beneficios y realizar reportes de dividendos.

Pagar el seguro social a trabajadores

Elaborar y cancelar los roles de pago.

Asesorar a la gerencia en planes econémicos y financieros.
Asesorar en aspectos fiscales y de financiamiento a la gerencia.

Asistente Administrativo-Cajero

agkrwnhE

Atender las ventas en el almacén.

Manejar la caja de ventas diarias de almaceén.
Elaborar los depésitos diarios.

Manejar el libro de cuentas por cobrar a clientes.
Elaborar facturas por ventas diarias.

Asistente Contable

©CoNoOk~whE

Elaborar Retenciones.

Pagar a proveedores previa autorizacion del Gerente Propietario.
Elaborar reportes mensuales de compras y ventas.

Controlar el inventario de la bodega de fertilizantes.

Registrar los costos de nuevas compras.

Controlar la mercaderia recibida a consignacion.

Realizar conciliaciones bancarias.

Controlar las cuentas por cobrar clientes grandes.

Pagar los servicios generales.
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Encargado de Almacén

oA WNE

Atender las ventas en el almacén.

Recibir los productos agricolas y veterinarios.

Manipular y almacenar los productos.

Abastecer de productos en las perchas de exhibicion.

Despachar los productos.

Entregar lista de productos faltantes al Gerente o Jefe de almacén
para realizar las 6rdenes de pedido a proveedor.

Encargado de Bodega de Fertilizantes

Noohk~whE

Recibir fertilizantes en bodega principal.

Estibar la mercaderia.

Manejar del montacargas.

Controlar el inventario en bodega principal.

Despachar el fertilizante en bodega.

Coordinar las entregas con el Técnico producto de ventas directas.
Despachar el fertilizante en campo, directo al cliente.

2.5 DIAGNOSTICO POR DEPARTAMENTOS

Los departamentos en la empresa no estdn claramente separados, sin
embargo se ha hecho una divisién para su analisis respectivo; a continuacion
se detallaran los principales problemas que afectan las areas de la empresa:

A.

Compras

La relacién con los proveedores directos del negocio presenta distintos
problemas mencionados a continuacion:

1.

2.

Los pedidos son realizados sin un analisis previo de las
existencias almacenadas.

La relacion con los proveedores es Unicamente manejada por los
propietarios del negocio quienes no manejan una orden de pedido
formal que permita la comprobacion futura de cantidades y
presentacion de los productos una vez que estos lleguen a las
bodegas.
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B.

Los proveedores muchas ocasiones envian mas unidades de las
solicitadas, presentaciones cambiadas y productos que no se ha
solicitado.

En varios despachos los productos llegan con las fechas de
caducidad muy proximas a la fecha de recepcion del mismo,
ocasionando esto la caducidad de los mismos en las bodegas de
la empresa.

No se manejan cantidades minimas o de seguridad del stock lo
gue ocasiona que se quede sin producto disponible para la venta.
No se analizan cuales deberian ser las cantidades maximas de
pedido cayendo en el sobre abastecimiento de productos en
bodega.

No hay controles sobre la rotacion del inventario que permita
hacer pedidos eficientes de acuerdo a los ciclos del mercado
agricola.

Se realizan negociaciones de productos a consignacion sin un
control eficiente del inventario.

Ventas

El departamento de ventas de la empresa esta divido en 2 aspectos, existen
las ventas de almacén, que son las que los clientes llegan directamente al
punto de venta a adquirir sus productos; y las ventas que realizan el personal
técnico durante las visitas al campo. Los problemas que existen en el area de

ventas son:

1. El personal de ventas no lleva una programacién, ni control de
visitas.

2. No existen controles estadisticos y analisis de ventas.

3. Los cambios de precios en los productos no se comunican
oportunamente.

4. No hay un seguimiento eficiente a la cartera vencida de cada
vendedor.

5. No existe un software eficiente que agilite la facturacion.

C. Caa

El area del negocio que se encarga de la administracion del dinero producto
de las ventas al contado realizadas directamente en el almacén presenta la
siguiente problematica:

1.

No existe un sistema de control de dinero que permita realizar una
apertura y cierre de caja.
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D.

El dinero que ingresa y sale de la caja tiene diferentes origenes y
destinos.

Existen varias personas que manipulan el efectivo.

Los depositos del efectivo son realizados sin ninguna aprobacion
de montos.

Los cheques emitidos por pago a proveedores no tienen un
documento de soporte que respalde el egreso.

Administracion, Contabilidad y Finanzas

Las areas administrativas, contable y financiera quizds son las partes mas
criticas del negocio, presenta los siguientes problemas:

wnN e
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10.

11.
12.

No existe un plan estratégico definido.

No hay un organigrama funcional en la empresa.

Las funciones y responsabilidades del equipo de trabajo no estan
claramente definidas en un manual de funciones y procedimientos.
Se mantiene demasiada confianza en el personal al punto de
saltar los controles de seguridad de las operaciones.

No existe un software contable que permita el registro y control de
todos los movimientos como registro de cuentas por cobrar,
cuentas por pagar, movimientos en el inventario, registro de
compras y ventas.

Los registros de compras y ventas se los lleva manualmente en
hojas de célculo resumidas mensualmente.

Los pagos a proveedores son manejados mediante negociacion
directa entre el Gerente Propietario y el proveedor.

No hay una politica de crédito definida.

Los créditos son otorgados en base a la confianza que se le tiene
al cliente y sin documentos de respaldo que aseguren legalmente
la cobranza.

Existe una cartera vencida de clientes con cuentas practicamente
incobrables.

No existe una politica de precios y descuentos.

Los precios son definidos por el gerente propietario y en algunas
ocasiones realiza cambios sin comunicacion de ello al personal de
ventas.
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E. Bodegas

La empresa cuenta con dos bodegas divididas en bodega para fertilizantes y
bodega para agroquimicos, en todas ellas los inconvenientes son los
MisMos:

No hay un sistema que permita el control del inventario.

No se registran los ingresos y egresos de toda la mercaderia.

Existen varias personas que acceden a las bodegas impidiendo

esto un control y responsabilidad de la mercaderia.

4. La mercaderia no esta correctamente almacenada, lo que genera
pérdida de tiempo para encontrar un item y dafios fisicos del
producto.

5. La administracion y la bodega no hacen conciliaciones de
comprobacion del stock en fisico y en documentos.

6. Por los excesos de pedido de mercaderia, las bodegas no cuentan
con espacio fisico suficiente para almacenar todo el producto,
utilizando otras areas del negocio para este fin.

7. El problema mas grave en las bodegas es que la mercaderia en

algunas ocasiones se caduca o deteriora.

wn e
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CAPITULO 3
FUNDAMENTACION TEORICA
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3.1 Marco Tebrico

3.1.1. Gestion Empresarial

GRAFICO # 3

AMBIENTE EXTERNO
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Sociales, Tecnoldgicos y
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La gestibn empresarial coordina las
actividades estratégicas, operativas y de
apoyo efectuadas en la empresa, para la
alcanzar los objetivos planteados.

Un concepto mas detallado de gestidén
empresarial esta dado como la “planeacion,
organizacion, direccién y control”® de las
actividades de la empresa, la gestion se
fundamenta en planes previamente definidos,
con metas Yy objetivos trazados que
direccionan a la empresa hacia el
cumplimiento de estos.

En contraste a la definicibn dada por Reyes
Ponce, la gestibn administrativa debe estar
compuesta de las estrategias de corto,
mediano o largo plazo, los planes para la
ejecucion de las estrategias y el control, que
permitan a la organizacion alcanzar las metas
determinadas en cada area o nivel y las de la
organizacién en su conjunto.

Se resumen los procesos de gestion
administrativa estratégica en el siguiente
cuadro, presentado por H. Weihrich en su
libro, Management: A Global Perspective,
2003.

*y. Weihrich, Management: A Global Perspective, 2003.

3 Reyes, Ponce A. Administracién Moderna, 2004.
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3.1.2. Importancia de la Gestion Empresarial

Hablar de gestion empresarial se ha convertido en un tema de gran
importancia en la administracion actual, por la presencia de mercados mas
competitivos en los que son necesarios planes estratégicos para responder
ante posibles amenazas.

La administracion antigua basaba su gestion en la resolucién de conflictos,
es decir, reaccionaba ante las dificultades y respondia con estrategias
desarrolladas de acuerdo a cada problema que se presentaba, a diferencia
de ello, los administradores modernos bosquejan posibles escenarios y se
anticipan a los cambios.

La gestibn empresarial es cada vez mas importante para la administracion
actual, ya que le permite anticiparse a los ciclos econdémicos y a los cambios
en el mercado. Los nuevos administradores fundamentan su desempeio en
el disefio de planes estratégicos, la gestidn de los procesos empresariales y
en la constante busqueda de nuevas oportunidades para el crecimiento de la
organizacion.

3.1.3. Modelos de Gestion Empresarial

Un modelo de gestion es un marco referencial para la administracién y toma
de decisiones en la empresa, es decir, es la secuencia ordenada en la que
se deben realizar las actividades administrativas, haciendo un uso eficiente
de los recursos asignados para facilitar el proceso de toma de decisiones y la
construccion de nuevas estrategias.

Todas las organizaciones sean grandes o pequefias poseen un modelo de
gestion?, sin embargo muchos de ellos no estan explicitamente detallados o
son de conocimiento de los miembros de la empresa. A pesar de que
trabajador o funcionario posee funciones y responsabilidades asignadas, en
varias ocasiones estas no son explicitas, los procesos se adaptan a las
exigencias del negocio, pero existe un modelo de negocio informal.

La importancia del estudio de este tema radica en que se deben crear
modelos de negocio explicitos, en que cada proceso sea detallado y que
cada miembro de la organizacion conozca cuales son sus atribuciones y
limitaciones, para facilitar el control de la empresa y monitorear el alcance de
los objetivos.

4 http://lwww.federicotobar.com.ar/pdf/Gestionensalud/Modelos-de-gestion.pdf
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a. Gestion por Objetivos

La gestion por objetivos involucra la participacion de todos los trabajadores
de la organizacion, “cada empleado debera definir sus objetivos para
después analizarlos, compararlos y encaminarlos hacia la mejora de los
objetivos de la empresa” (Lopez, 2009).

La gestion por objetivos fue definida por Drucker en 1954 en su libro
“La gerencia de empresas”. Segun Drucker los gerentes deben evitar
la trampa de la actividad, que los atrapa en las actividades cotidianas
y los hace olvidar su proposito, alcanzar los objetivos principales.

La gestion por objetivos es una forma participativa de dirigir una
organizacioén, en el que las decisiones son tomadas en conjunto y la opinién
de los trabajadores se combina con los objetivos de la empresa.

Al definir los objetivos generales de la empresa, se determinaran los que
cumpliran por cada area de trabajo. EI cumplimiento de los objetivos sera
monitoreado por los directivos de cada departamento y su contribucién a los
objetivos generales de la organizacion.

La gestion por objetivos ha permitido mejorar la administracion gracias a
gue involucra a todos los miembros de la empresa, quienes después de
experimentar las necesidades y analizar las debilidades en sus respectivos
departamentos, proponen las estrategias de cambio; ademas, la
participacion de todos los miembros de la organizacién eleva el nivel del
compromiso con el cumplimiento de las metas.

La jerarquia de los objetivos dentro de una organizacién se pueden resumir
en la siguiente piramide adaptada de H. Weihrich Y J.Mendleson, a partir
del libro administracion por objetivos (MBO), esta piramide que representa
en el punto mas alto el propdsito socioecondmico de la organizacion hasta
el nivel mas bajo, los objetivos individuales de los miembros de la empresa.
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Grafico #4

Piramide de objetivos

¥

Adaptado de H. Weihrich y J. Mendleson, Management: An MBO Approach (Debuque, lowa, 1978)

b. Gestion por Proyectos

La gestion por proyectos puede ser segun los tipos de empresa y su
finalidad, existen empresa que su razén de ser es el desarrollo de proyectos
personalizados, como las constructoras, otras como las industriales que
gestionan a través de proyectos el desarrollo de un nuevo producto y las que
desarrollan proyectos para realizar cambios en la direccion o administracion
cotidiana de una empresa.

El presente punto se enfoca en el tercer modelo, que es de aplicacion en
cualquier tipo de empresa, entonces definiremos a la gestion por procesos

20



como el sistema que permite re-direccionar los procesos administrativos
actuales mediante un plan estratégico llamado proyecto.

‘Los proyectos se pueden definir como la realizacion de una serie de
actividades relacionadas entre si, para conseguir un producto final con unas
determinadas caracteristicas, que debe obtenerse dentro de un plazo de
tiempo prefijado y con un determinado presupuesto econémico” (Instituto
Internacional San Telmo, 2007)

Un proyecto involucra la participaciéon de varios equipos, dependiendo del
area a ser modificada, cada equipo estara a cargo de distintos aspectos,
pero todos responderan a los objetivos y metas planteadas.

C. Gestion de Calidad Total

La gestion de calidad total como su nombre lo determina esta enfocado en la
calidad de todos los procesos de la empresa, es modelo de gestidn adicional
a la administracién tradicional, es decir, una vez que todos los procesos han
sido entendidos y aplicados eficientemente por los miembros de la
organizacion, aparece el modelo de gestion de calidad total como medida de
control permanente a los procesos.

Este modelo de gestién estd enfocado en la calidad total en todos los
aspectos de la organizacion para maximizar la satisfaccion del cliente.

“Un sistema de calidad se concentra en garantizar que lo que ofrece una
organizacién cumple con las especificaciones establecidas previamente por
la empresa y el cliente, asegurando una calidad continua a lo largo del
tiempo” (Gonzales, 2009)

A pesar de que la calidad total es un modelo de gestion implementado en
grandes organizaciones, se ha visto la necesidad de crear sistemas de
control para monitorear el cumplimiento de los procesos basados en calidad
total, el sistema mas comudn y de gran difusion en empresas internacionales
es el control de calidad ISO 9000.

El sistema de aseguramiento de la calidad 1ISO 9000 busca asegurar el
cumplimiento eficaz y eficiente de la declaracion de misién y de todos los
procedimientos establecidos que interaccionan en cada uno de los procesos.
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Este certificado se ha convertido en requisito indispensable para las
empresas que realicen negocios con el mundo, ya que es un reflejo de que
todos sus procesos son desarrollados en funcién de la calidad total.

d. Gestion por Competencias

El modelo de gestion por competencias se enfoca en el talento humano de la
organizacion y convierte al personal de trabajo en el activo mas importante
para el alcance de los objetivos de la empresa.

Considera que sin el aporte intelectual de los empleados y funcionarios, las
metas no podrian ser alcanzadas, ya que son las personas las que hacen
posible los resultados, usando los recursos como herramientas para
lograrlos.

Si analizamos el significado de competencia, como una definicién sencilla de
diccionario tenemos que es “Pericia 0 aptitud que poseen las personas que
hace que su desempefio sea efectivo”, por consiguiente, el modelo este
modelo de gestion se fundamenta en la capacidad intelectual que posee
cada miembro de la empresa y que hace posible alcanzar los objetivos
generales.

Para aplicar este modelo de gestidn se debe iniciar con una minuciosa y
correcta seleccién de su personal, buscando personas idoneas para cada
puesto de trabajo, la seleccion debe ir sumada a la designacién exacta de las
funciones para las cuales este trabajador tiene competencia.

La capacitacién continua del personal forma parte de los principios de la
gestidén por competencia, ya que mantener empleados capacitados en base a
las exigencias del mercado laboral, genera empleados comprometidos, ya
que ven a la organizacion como el principal aportador de su crecimiento
profesional.

e. Gestion por Procesos

La gestion por procesos integra las actividades relacionadas al giro del
negocio, este sistema establece la transformacion de entradas en salidas
(resultados) encaminadas a la satisfaccion del cliente.

También se la puede definir como un modelo de administracion que
comprende la sumatoria de actividades realizadas por los diferentes
departamentos que componen organizacion.
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El modelo de gestibn por procesos requiere la identificacion de las
principales actividades y transacciones del negocio, los pasos y funciones
gue componen cada actividad, y la interaccion de las unidades de trabajo o
departamentos de la empresa.

Es necesario resaltar que no todas las actividades que se realizan en una
empresa son procesos; los procesos deben tener un proposito definido y ser
susceptibles a descomponerse en varias tareas, el conjunto de las
operaciones o tareas componen un proceso.

Para una gestion por procesos eficiente es indispensable la correcta
identificacion de las actividades fundamentales para la organizacion y su
agrupacion en unidades operativas o departamentos.

Una gestion por procesos bien estructurados, con los recursos vy
coordinacion adecuados, permitira optimizar de forma significativa la
utilizacion de los recursos, mejorar el control interno y brindar servicios
eficientes.

Un proceso debera cumplir con las siguientes caracteristicas basicas:

e Se pueden describir las entradas y las salidas.

e Un proceso cruza uno o varios limites organizativos funcionales.

e Se requiere hablar de metas y fines en vez de acciones y medios.

o EIl proceso tiene que ser facilmente comprendido por cualquier
persona de la organizacion.

e Debe contar con indicadores de medicibn de resultados.
(Quinteros, 2009)

3.1.4. El control interno

La investigadora ha visto necesaria desarrollar el concepto del control interno
y Sus componentes, por su aporte en la organizacién dirigida a través de
cualquiera de los modelos de gestion descritos en el punto anterior. El control
interno es una herramienta fundamental para lograr el cumplimiento de los
objetivos planteados por la administracion.

Definicion

El control interno es la sumatoria de procesos coordinados dentro la
empresa y dirigidos a la consecucién de un fin especifico, responde al plan
de organizacion delimitado por la administracion.
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La aplicacion de controles en cada una de las actividades del negocio no
garantiza el cumplimento de los objetivos, sin embargo, esta es una
herramienta indispensable que facilta a la gerencia la inspeccion,
seguimiento y control de los procesos.

El tamafio de las organizaciones ha otorgado el nivel de importancia que
tiene el control interno, la cantidad de actividades que las empresas efectian
no pueden estar concentradas en uno o0 pocos individuos que en la
administracion antigua se convertian en el personal de confianza de los
dueios del negocio, actualmente esta confianza debe ir imperiosamente
ligada a procesos de control que aseguren el buen desempefio de la gestion
administrativa.

A partir de esta situacion resulta indispensable la aplicacién de métodos de
control que permitan acceder a informacién real de la empresa, de su
desenvolvimiento y de los problemas que se presentan en cada una de los
departamentos que conforman la organizacion.

Los controles deben responder a los objetivos delimitados por la
administracion, por tanto sobre estos controles debe existir un seguimiento
que permita medir los avances y retrasos para el cumplimiento del plan
propuesto.

Componentes del control interno

a. Implementacion de un sistema contable

La implementacion de un sistema contable es el punto de partida para la
aplicacion de controles en una empresa, este sistema no solo es una
necesidad sino una exigencia para agilizar el cumplimiento de las
obligaciones contables y tributarias impuestas por las autoridades de control.

Un sistema contable es un proceso completo de actividades que inician con
la ocurrencia de transacciones, documentacion y registro; para concluir en un
resumen de actividades que se reflejan en los estados financieros, que
serviran a la administracion para su analisis y futuras decisiones.

Los sistemas por si solos pueden ser objeto de errores involuntarios, por
tanto estos deben ser respaldados con documentos y controles fisicos de las
transacciones, de otra forma los resultados presentes en los informes
financieros no reflejarian la verdadera situacion de la empresa.
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b. Asignacion de funciones y responsabilidades

Consiste en distribuir estructuradamente las labores que efectuaran los
empleados de la empresa y las responsabilidades de acuerdo a sus
funciones, con el fin de que exista una complementacion y supervision
automatica, basada en la dependencia de los trabajos y la generacion de
resultados.

La empresa queda divida en areas de trabajo con pleno conocimiento de sus
tareas, limites y atribuciones. Para una asignacion eficiente de
responsabilidades cada empleado debera saber de lo que es responsable,
ante quien responde y con la autoridad de acuerdo a sus funciones.

C. Establecimiento de politicas y procedimientos

La empresa en el momento de implementar el control interno debera
establecer politicas de gestion generales de la empresa y elaborar manuales
de procedimientos para cada area de trabajo, especificando las actividades
de los funcionarios y empleados para la consecuciéon de los objetivos de la
empresa, esto sera relativo al tamafio de la empresa, es decir, las ordenes
en empresas pequefias pueden ser dictadas verbalmente, mientras que en
organizaciones de mayor tamafo es indispensable documentar actividades y
responsabilidades.

d. Controles fisicos

Los controles fisicos son una medida de prueba a los sistemas contables,
con estos se verifica la existencia real de los activos reflejados en los
informes generados por el sistema; estos se convierten en una medida de
control significativa y aunque su aplicabilidad resulte molesta, estos generan
fuente de informacién y reflejan posibles errores que pudieren haberse
cometido voluntaria o involuntariamente por el personal de trabajo.

e. Analisis Gerenciales

Los funcionarios analizan los informes y estados financieros proporcionados,
evallan el comportamiento de las cuentas respecto a los presupuestos y
monitorean si las metas planteadas fueron alcanzadas. Los analisis
gerenciales han sido utilizados como control al final del ejercicio, sin embargo
ante la presencia de un mercado competitivo estos han vuelto continuos en
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la administracion actual. Estos controles proporcionan a los gerentes una
imagen de la situacibn de la empresa, sus fortalezas y debilidades,
permitiéndoles captar oportunidades y tomar medidas antes posibles
amenazas del mercado.

f. Proceso de Auditoria

La auditoria es un método de control que permite analizar y apreciar la
aplicacion y efectividad del control interno en las empresas. En grandes
organizaciones este es una medida recurrente y realizada con personal
externo, que proporcione un analisis objetivo de la situacion de la empresa y
posibles medidas correctivas para el mejoramiento continuo. Una auditoria
sea esta interna o externa busca comprobar la confiabilidad de la informacién
y la eficacia de los procesos aplicados.

3.2 Marco Conceptual

3.2.1. Proceso

Un proceso es el conjunto de actividades interrelacionadas y coordinadas
que se realizan para alcanzar un fin determinado (Wikipedia, 2010), toma
entradas para convertirlas en resultados, la entrada de un proceso
comprende los requisitos que debe tener una actividad antes de ser
gestionada, una vez que se lleva esta entrada por el flujo de procesos, se
convertira en una salida o resultado.

Los procesos existen en todo tipo de empresas sean esta de administracion
publica o privada, de hecho es en las empresas de administracion publica
donde este sistema en varias ocasiones entorpece el flujo normal de las
actividades y en consecuencia, afecta el servicio a los clientes.

A pesar de esta mala imagen dada a los procesos, si estos responden a un
buen disefio, facilitara el cumplimiento de las tareas de la organizacion, hara
mas facil el control de las actividades asignadas y el cumplimiento de los
objetivos de la empresa, brindando un excelente servicio a los clientes.

3.2.2. Mapade Procesos

Un mapa de procesos es un resumen grafico de la gestion de la empresa,
gue detalla los procesos mas importantes de la empresa.
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Refleja ademas las areas o niveles que se involucran en los procesos y
refleja cuan &gil o ineficiente son los procesos dentro de la organizacion, con
este analisis se puede concluir cual es el poder de decision que tienen las
personas en cada una de sus &reas, o si todos los procesos involucran a un
mismo funcionario.

El mapa de procesos involucra a agentes externos como proveedores y
clientes, generalmente los mapas de proceso son graficados de izquierda a
derecha, tomando a los proveedores como una entrada y enfocando los
resultados o salidas en los clientes.

3.2.3. Manual de Procedimientos

Para iniciar con el desarrollo de este concepto, iniciaremos con la definicion
de procedimiento y su diferencia con los procesos.

Un procedimiento es la forma como se realiza una actividad determinada,
para cumplir con fin. Un proceso por otro lado coordina una serie de
procedimientos para alcanzar un objetivo general de la organizacion.

A partir de esta diferenciacion se puede decir que un manual de
procedimientos es una guia detallada de cada una de las actividades que se
realizan en una empresa.

Los manuales de procedimientos ademas de detallar los pasos a seguir para
la realizacion de una tarea especifica, indican quienes son los responsables
de cada funcion y cual es el 6rgano regular que deben cumplir cada
actividad. Muchas veces los manuales de procedimientos también incluyen
formularios o formatos de autorizacidn para las tareas que los requieran.

Este modelo es solo una forma explicita y documentada de describir las
tareas y responsabilidades de todos los miembros de la organizacién, en
cualquier nivel; y es de gran utilidad para controlar que los procesos se estén
realizando como lo especificado y para la identificacion de los responsables
ante la presencia de algun conflicto administrativo.

3.2.4. Reingenieria de procesos

La definicion hecha por Hammer y Champy es bastante clara, aqui se define
a la reingenieria de procesos como “la reconcepcion fundamental y el
redisefio radical de los procesos de negocios para lograr mejoras dramaticas
en medidas de desempefio tales como en costos, calidad, servicio y rapidez”
(Institute of Industrial Engineers, 1995)
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Es asi como la reingenieria se convierte en el proceso de redisefiar los
procesos de administracion, para hacerlos mas eficientes y brindar un mejor
servicio a los clientes.

La reingenieria generalmente se basa generar procesos mas eficientes y
reducir costos, a pesar de que esta interpretacién responda a objetivos
internos, esto genera un impacto en los clientes, quienes gracias a esta
modificacion y mejora en los procesos recibiran servicios agiles y de calidad.

Resulta importante sefalar los principios en los que se fundamenta la
reingenieria de procesos, desarrollados por el Grupo Kaizen en su
publicacion “Reingenieria de Procesos”, estos son:

a. Iniciar con los procesos estratégicos que agreguen valor a la
organizacion, sin desatender los procesos de apoyo.

b. Incorporar tecnologia informética en los procesos basicos de valor
agregado.

c. Analizar los procesos que combinen agentes externos como
proveedores y clientes.

d. Analizar si todos los procesos deben manejarse internamente o a
través de terceros.

e. Evaluar la funcionalidad de la centralizacion o descentralizacion en la
toma de decisiones.

f. Modificar el orden en que se llevan a cabo ciertas actividades, para
eliminar subprocesos donde sea posible.

g. Analizar los controles internos y replantearlos de acuerdo a los
cambios generados. (Grupo Kaizen, 2005)
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CAPITULO 4

PROPUESTA DE
MEJORAMIENTO DE LA
SITUACION PRACTICA
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PLANEACION

La presente propuesta de mejoramiento es presentada con el fin de plantear
soluciones a la situacion actual de la empresa mencionadas en el segundo
capitulo de este trabajo. Dificilmente una empresa puede ser eficiente si no
tiene claro sus objetivos, sus metas, sus estrategias y sus planes de accion y
controles. En base a esta problematica se plantea la siguiente propuesta
como respuesta a los problemas de El Agroganadero.

El punto inicial de esta propuesta esta formado por la definicién de la filosofia
de la empresa, es decir la declaracion de misién, vision, valores y objetivos
de la organizacion.

La formulacidon de estos conceptos no resuelve la situacion, estos deben ir
acompafados de la comprension de todos los miembros de la organizacion y
su compromiso a aplicarlos en cada etapa del proceso administrativo. La
direccién debe estar consciente de que estos conceptos definen a toda la
organizaciéon y debe asegurarse que estos se cumplan a cabalidad.

La declaracion de mision, visién y valores como empresa, son la carta de
presentacion ante los grupos de interés como son: proveedores, clientes,
gobierno y la sociedad en su conjunto, quienes seguirdn muy de cerca el
cumplimiento de estos conceptos.

4.1 MISION

La declaracién de mision de una empresa expresa su razon de ser, su
funcién o tarea béasica a la que esta dedicada y su aporte a la sociedad.

Como resultado de las entrevistas realizadas a los miembros de la empresa,
se determind que esta no es una idea clara y homogénea en cada uno de
ellos, y que no ha sido explicitamente definida, por tanto, se propone la
siguiente declaracion de mision para la empresa El Agroganadero:

“Ofrecer productos de calidad, a precios competitivos, con
asesoria técnica que genere soluciones integrales a nuestros
clientes”
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4.2 VISION

La vision de una empresa expresa el norte de sus planes, es decir, la
situacion futura que desea tener la empresa; esta se convierte en un
constante recordatorio para todos los miembros de la organizacion,
especialmente para la direccion, que refleja un compromiso con los
resultados en el futuro.

De acuerdo a las aspiraciones de los duefios de El Agroganadero se
presenta a continuacioén la propuesta de visidén para esta empresa:

“Ser una empresa lider en el sector agropecuario a nivel
regional, proporcionando servicios técnicos y operativos con
los mas altos niveles de profesionalismo y enfocada
principalmente en la satisfaccion de las necesidades de
nuestros clientes”

4.3 VALORES

Los valores dentro de una empresa comprenden el soporte de su cultura
organizacional, estos expresan los principios en los cuales se fundamentan
las tareas, relaciones y los resultados del negocio.

Durante todos estos afios en el mercado la empresa El Agroganadero ha
basado su administracion en la ética, el compromiso y el respeto, los cuales
no han sido explicitamente difundidos pero si practicados en cada una de sus
actividades. Se propone adicionar ahora la eficiencia y el trabajo en equipo
gue definira la propuesta de cambio en la gestion.

ETICA

Cada proceso administrativo y de servicio estd basado en la ética, para
mantener asi el buen nombre del negocio.

COMPROMISO

EL compromiso del negocio es con todas las partes relacionadas a ella, con
sus clientes entregandoles servicios y productos de calidad, con sus
proveedores, respetando los acuerdos de negociacion, con los propietarios,
generando excelentes resultados reflejados en las utilidades del negocio y
con sus colaboradores, brindandoles un ambiente estable y arménico de
trabajo.
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RESPETO

El respeto de la empresa hacia todos los miembros que la compone,
externos e internos, y que hacen que esta continle en un mercado
competitivo, sirviendo a la sociedad.

EFICIENCIA

Aplicar los mas altos niveles de exigencia en los procesos la empresa,
ofreciendo acciones concretas para ofrecer un servicio integral eficiente a
sus clientes.

TRABAJO EN EQUIPO

El compafierismo y el compromiso profesional para lograr la realizacion de
los objetivos de la empresa.

44 OBJETIVOS

e Realizar en seis meses convenios con sus principales proveedores
para que con su infraestructura y recursos desarrollar nuevas zonas
agricolas con servicios diferenciados.

e Realizar en seis meses un convenio con una empresa dedicada al
analisis de suelos, que permita entregar este servicio a sus clientes
antes de recetar una aplicacion grande de productos en sus cultivos.

e Aumentar la cartera de clientes medianos y grandes un 10% del total
de clientes actuales.

¢ Reducir los productos que se caducan en bodega un 50% en el primer
afo y reducir totalmente este problema en el segundo afio de aplicado
el modelo de gestion.

e Reducir la cartera de crédito vencida al 50% durante el primer afio de
cambio.
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ORGANIZACION

45 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Definir una estructura organizacional es clave para el proceso de
organizacion ya que, a partir de ello se coordinan las distintas actividades y
cargos que tendran los miembros de la empresa, sus funciones, jerarquia y la
interaccion entre ellos.

El Agroganadero como se menciond anteriormente posee una estructura
organizacional informal que se fue adaptando segun las exigencias y
cambios del negocio. Al ser esta una empresa de estructura pequefia se
recomienda a la organizacién una estructura organizacional con pocos
niveles, que permita la interaccion de todos sus miembros y que genere una
comunicacién eficaz en forma horizontal y vertical.

En virtud de la carencia de delegacién de funciones y que todas las
decisiones son tomadas por el Gerente General se propone una linea de
supervision para los cargos administrativos y de bodega, de esta manera el
Gerente general serd reportado por el Jefe Administrativo y el jefe de
Compras. Con estos cambios en la estructura organizacional la Gerencia
General podréa enfocarse en la unidad principal del negocio, las ventas.

Es importante sefialar que la fuerza de ventas de El Agroganadero es
externa, producto de negociaciones con proveedores tanto en la linea
fertilizantes, como en agroquimicos quienes han asumido los costos de
colocar Ingenieros Agronomos desarrollistas para las ventas de esta
empresa. Esta fuerza de ventas realiza su gestion directamente al campo,
haciendo visitas de asesoria técnica y ventas con entregas directas a
haciendas.

El contador seguira siendo externo, quien brinda sus contables y tributarios
como servicios profesionales, el trabaja directamente con el asistente
contable. La administracion no ha visto la necesidad aun de contratar un
contador estable, ya que las actividades del negocio aun no lo demandan.
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4.6 IDENTIFICACION DE PROCESOS

Los procesos de la empresa El Agroganadero cubren las actividades
contempladas en una empresa comercial, sin embargo esta propuesta ha
sido disefiada para satisfacer las necesidades de los clientes entregandoles

procesos de calidad.
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Los procesos se recogen en un Mapa de Procesos, en cuya elaboracion se
ha tenido en cuenta la siguiente clasificacion:

a.Procesos Gerenciales
b.Procesos Claves
c.Procesos de apoyo

La identificacion y clasificacion de los procesos de la empresa permitird a
todo el personal conocer en que parte de este mapa se encuentran sus
funciones y cuales son sus interacciones con las demas areas o
departamentos, teniendo siempre en cuenta que todas las tareas que se
realizan dirigidas a satisfacer las necesidades de los clientes.

Grafico # 6
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4.7 MANUAL DE FUNCIONES

Una vez identificados los procesos de la empresa se realiza un detalle de
cada una de las funciones que tienen cada miembro del equipo de trabajo de
la empresa, se propone un manual de funciones de acuerdo al organigrama
antes presentado.

Un manual de funciones es de gran importancia para la organizacion de la
empresa, este permite que cada miembro del equipo de trabajo conozca
explicitamente cual es la misidbn o principal objetivo de su puesto, las
funciones a su cargo, a quien reporta y que personas supervisa.

Esta informacion debe ser de conocimiento general para evitar conflictos
laborales, en este manual estara claramente detallado las funciones
asignadas y quiénes son los responsables de ellas, ademas se evitaria la
duplicacién del trabajo y con ello se hara mas eficiente la utilizacion de los
recursos de la empresa.

Una organizacion sin funciones claramente definidas podria caer en errores
como desvios de informacion, problemas en la comunicacion interna,
desperdicio de recursos financieros y elevados costos administrativos.

El manual de funciones que se propone a continuacién esta basado en las
tareas que cada miembro de la empresa ha venido desarrollando
actualmente, se ha hecho correcciones y asignado nuevas funciones de
acuerdo a cada cargo y a las necesidades de la organizacion.
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Mﬁ MANUAL DE FUNCIONES B
20-Oct-2010
DENOMINACION DEL CARGO: |Gerente General - Propietario
AREA O DEPARTAMENTO: Gerencial
REPORTA A:
LE REPORTAN: Contador, Vendedores Técnicos, Jefe

Administrativo, Jefe de Compras

Objetivo:

Tomar decisiones correctas y oportunas basadas en estrategias claras que
generen un 6ptimo funcionamiento de la empresa.

Funciones Bésicas:

Definir los objetivos de la empresa y traza planes de accién para
cumplirlos.

Elaborar las politicas generales de la empresa y verificar su
cumplimiento.

Elaborar los objetivos de cada area junto con los jefes de los
departamentos.

Verificar el alcance de los objetivos de la empresa y por departamentos.
Desarrollar juntas con el contador para revision de balances y conocer
situacion financiera de la empresa.

Desarrollar juntas con los vendedores técnicos externos para revisar los
presupuestos de ventas y sus alcances.

Realizar negociaciones con proveedores principales.

Programar y supervisar los pagos a proveedores y demas acreedores.
Revisar la cartera de clientes y su cobro oportuno.

Atender a clientes importantes y autorizar negociaciones especiales.
Estudiar a nuevos clientes y definir las condiciones de crédito.

Definir la politica de precios y promociones en conjunto con el jefe de
compras.

Supervisar la labor de todos los trabajadores de la empresa y comunicar
errores a los jefes inmediatos.

Aprobar las nuevas contrataciones de acuerdo a la necesidad de la
empresa.

Entrevistar y seleccionar al nuevo personal.

Definir las escalas salariales y aprobar aumentos.
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Mﬁ MANUAL DE FUNCIONES REGSIOR
] 20-Oct-2010
DENOMINACION DEL CARGO: | Contador
AREA O DEPARTAMENTO: Contabilidad

REPORTA A: Gerente General
LE REPORTAN: Asistente Contable
Objetivo:

Manejar eficientemente toda la informacion financiera y contable de la
empresa para facilitar la toma de decisiones del Gerente General.

Funciones Bésicas:

e Asesorar a la gerencia en planes econémicos y financieros.

e Asesorar en aspectos fiscales y de financiamiento a la gerencia.

e Manejar las cuentas del sistema contable.

e Elaborar reportes financieros para la toma de decisiones.

e Realzar estudios de estados financieros y sus analisis.

e Realizar las declaraciones y pago de impuestos.

e Pagar el seguro social a trabajadores
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Mﬁ MANUAL DE FUNCIONES REGSIOR
20-Oct-2010

DENOMINACION DEL CARGO:

Vendedores Técnicos — Externos

AREA O DEPARTAMENTO:

Ventas

REPORTA A:

Gerente General

LE REPORTAN:

Objetivo:

Brindar asesoria técnica directa en campo y promover las ventas del
negocio de clientes actuales y clientes potenciales.

Funciones Bésicas:

e Desarrollar y presentar su presupuesto de ventas mensual ante el

Gerente General.

e Proponer a la Gerencia General y realizar charlas informativas y ensayos

para impulsar nuevos productos.

e Visitar a los clientes en las zonas de cultivos y brindar asesoria técnica.

e Generar ventas en el campo O zona para la que son representantes.

e Desarrollar nuevos clientes.

e Definir las condiciones de la negociacion en campo en cuanto a tiempos

de entrega y dias de crédito.

e Gestionar la cobranza de sus clientes.

e Programar entregas directas en negociaciones especiales.
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Mﬁ MANUAL DE FUNCIONES B
] 20-Oct-2010
DENOMINACION DEL CARGO: |Jefe Administrativo - Financiero
AREA O DEPARTAMENTO: Administrativo
REPORTA A: Gerente General
LE REPORTAN: Asistente Contable, Administrativo-

Cajero, de almacén y de bodegas.

Objetivo:

Dirigir y controlar las actividades administrativas y financieras propias del
giro del negocio.

Funciones Bésicas:

ACTIVIDADES DE PLANIFICACION

e Analizar y definir los niveles de inversiobn necesarios para alcanzar las
ventas esperadas y las fuentes y condiciones del financiamiento.

e Elaborar los presupuestos financieros de la empresa.

e Analizar los presupuestos de ventas a fin de conocer las entradas de
efectivo esperadas en conjunto con el equipo de ventas.

e Analizar la situacion financiera de la empresa reflejada en los estados
financieros presentados por el contador.

e Analizar los flujos de efectivos generados por el negocio.

e Elaborar y analizar los reportes de ventas mensuales con el fin de
cumplir las ventas anuales programadas y las comunica a la Gerencia

General.

ACTIVIDADES CON PROVEEDORES
e Realizar negociaciones eficientes considerando las variables de calidad,
precio y condiciones de crédito.

e Elaborar el programa de pagos a proveedores y acreedores diversos.
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ACTIVIDADES CON CLIENTES

Analizar y aprobar las solicitudes de crédito de nuevos clientes.

Negociar con clientes especiales las condiciones de crédito y
descuentos.

Elaborar reportes periédicos de las cuentas por cobrar y las presenta a la
Gerencia General.

Promover y controlar la cobranza de cartera vencida.

Responsable de los temas relacionados con el personal como: pagos,

préstamos, descuentos, vacaciones, permisos.

ACTIVIDADES GENERALES

Revisar y aprobar los cierres de caja diarios.

Controlar que se realicen los pagos de los gastos operativos.

Manejar y controlar las cuentas bancarias de la empresa.

Optimizar los niveles de inventario y programar los pedidos.

Programar y supervisar inventarios fisicos trimestrales y presentar a la
Gerencia General el informe de novedades.

Controlar las bodegas y del personal encargado.

41




pGROGANAL,. CREACION:
S s

"o
Mﬁ MANUAL DE FUNCIONES REVISIoN:
_ 20-Oct-2010
DENOMINACION DEL CARGO: |Asistente Contable
AREA O DEPARTAMENTO: Administrativo
REPORTA A: Jefe Administrativo — Financiero
LE REPORTAN:
Objetivo:

Responsable de realizar todas las actividades de apoyo al area contable y
administrativa.

Funciones Bésicas:

ACTIVIDADES CONTABLES

e Recibir, revisar y realizar el registro contable de los documentos.
Archivar los documentos contables y de soporte.

Revisar, registrar y archivo de notas de crédito.

Manejar los fondos correspondientes a caja chica.

Elaborar periddicamente el informe de cuentas por cobrar a clientes.

ACTIVIDADES BANCOS
e Manejar del libro de bancos de la empresa.

e Custodiar y emitir de cheques en coordinacion con el Jefe Administrativo-
Financiero.

e Realizar las conciliaciones bancarias.
e Realizar los depdsitos diarios y archivar las de papeletas de deposito.

ACTIVIDADES PROVEEDORES

e Recibir y registrar las facturas de proveedores.

e Elaborar los comprobantes de retencion.

e Archivar y custodiar los documentos de proveedores.

e Realizar periédicamente el informe de cuentas por pagar y presentarlo al
Jefe Administrativo-Financiero.

e Coordinar el pago a proveedores de acuerdo a las fechas de
vencimiento.

ACTIVIDADES GENERALES

e Realizar el requerimiento y distribucion de los materiales de oficina.
e Efectuar los pagos de los gastos generales de la empresa.

e Elaborar los roles de pago del personal.
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Mﬁ MANUAL DE FUNCIONES REGSIOR
20-Oct-2010

DENOMINACION DEL CARGO:

Asistente Administrativo-Cajero

AREA O DEPARTAMENTO:

Administrativo

REPORTA A:

Jefe Administrativo-Financiero

LE REPORTAN:

Objetivo:

Responsable de la cobranza de las ventas diarias del negocio.

Funciones Bésicas:

e Elaborar y archivar las facturas de ventas.

e Cobrar las ventas de contado.

e Registrar la cobranza realizada en efectivo y con cheques.

e Elaborar el reporte de cheques recibidos de clientes y entregarlos junto

con los cheques al Jefe Administrativo-Financiero.

e Archivar los comprobantes de retencion.

e Hacer el cierre de caja diario y presentarlos a Jefe Administrativo-

Financiero para su revision y aprobacion.

e Elaborar el reporte de ventas diario.

e Preparar los depdsitos diarios.

e Atender al cliente en vitrina.
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Mﬁ MANUAL DE FUNCIONES REGSIOR
20-Oct-2010

DENOMINACION DEL CARGO:

Encargado de Almacén

AREA O DEPARTAMENTO:

Administracion

REPORTA A:

Jefe Administrativo-Financiero

LE REPORTAN:

Objetivo:

Atender al cliente y del control de las entradas y salidas de mercaderia en el
almacén y en la bodega de agroquimicos y veterinaria.

Funciones Bésicas:

e Atender, vender y despachar de productos al cliente.

e Recibir y controlar las entradas de mercaderia.

e Recibir, revisar y entregar facturas y guias de remision correspondientes

a la mercaderia recibida a la Asistente Contable.

e Comunicar a la administracion las novedades de la mercaderia recibida

del proveedor.

e Realizar el almacenamiento adecuado de la mercaderia en bodega.

e Abastecer de mercaderias en las perchas del almacén.

e Verificar que la mercaderia se encuentre en buen estado y comunicar las

novedades relacionadas con la mercaderia en bodega.

e Mantener limpias las instalaciones de la empresa.

e Realizar reportes para el reabastecimiento de mercaderia y entregarlos a

la administracion.

e Realizar las actividades necesarias para facilitar los inventarios

programados por la administracion.
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Mﬁ MANUAL DE FUNCIONES REGSIOR
20-Oct-2010

DENOMINACION DEL CARGO:

Encargado de Bodega Fertilizantes

AREA O DEPARTAMENTO:

Administrativo

REPORTA A:

Jefe Administrativo-Financiero

LE REPORTAN:

Objetivo:

Controlar y registrar las entradas y salidas de productos de la bodega de

fertilizantes

Funciones Bésicas:

Recibir las 6rdenes de entrega de almacén y despacho de productos al
cliente.

Recibir y controlar de las entradas y salidas de mercaderia de la bodega.
Recibir, revisar y entregar facturas y guias de remision correspondientes
a la mercaderia recibida a la Asistente Contable.

Comunicar a la administracion las novedades de la mercaderia recibida
del proveedor.

Almacenar la mercaderia adecuadamente en bodega.

Verificar que la mercaderia se encuentre en buen estado y comunicar las
novedades relacionadas con la mercaderia en bodega.

Mantener limpias la bodega de fertilizantes.

Realizar reportes para el reabastecimiento de mercaderia y entregarlos a
la administracion.

Realizar las actividades necesarias para facilitar los inventarios
programados por la administracion.

Manejar y custodiar el montacargas.
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4.8 MANUAL DE POLITICAS

Un modelo de gestion moderno enfocado en planes estratégicos y en el
mejoramiento de los procesos internos es importante en la administracion
actual en un mercado altamente competitivo, definir las estrategias, objetivos,
politicas y procedimientos permitird que la empresa incremente sus niveles
de productividad, eficiencia y eficacia en su gestion.

Una politica detalla los lineamientos generales de las areas operativas de la
empresa y direcciona las actividades hacia la consecucion de los objetivos;
contribuye ademas, con la descentralizacion de la toma de decisiones, ya
que delega responsabilidades a los mandos medios, dentro de un marco
referencial definido.

Establecer y aprobar las politicas en la compafia, hara que estas sean de
cumplimiento obligatorio en todas las actividades operativas del negocio y a
partir de ellas se elaborardn y revisaran las funciones, procedimientos y
presupuestos de la organizacion.

Es importante para la empresa desarrollar sus politicas generales ya que
permitira que todo el recurso humano trabaje en la consecucién de los
objetivos de compafiia, unas politicas bien definidas permitirA que los
objetivos de cada una de las departamentos se coordinen en una misma
direccion.

La propuesta del presente trabajo busca definir un nuevo enfoque de la

administracion, estableciendo politicas enfocadas a los procesos de la
compainiia y hacia la satisfaccion del cliente.
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Mﬁ POLITICAS GENERALES REVISIOR:
25-Oct-2010

POLITICA COMERCIAL

AREA O DEPARTAMENTO: Ventas
ELABORACION: Jefe Financiero-Administrativo
APROBACION: Gerente General

1. PROPOSITO:
Atender las necesidades de los clientes que poseen relaciones
comerciales con El Agroganadero.

2. ALCANCE:
Esta politica es de aplicacion en las ventas que se realicen en almacén
y en campo.

3. RESPONSABLES:
Es responsabilidad del Gerente General, difundir esta politica al
personal de la empresa y asegurar su cumplimiento.

4. CONTENIDO:

¢ Niveles de descuentos permitidos

Publico 5%

General

Intermediarios 10%

Especiales 15%
*

* Descuento base, adicional a este porcentaje de acuerdo a la negociacion.

e Los descuentos adicionales correspondientes a negociaciones
especiales deberan ser autorizados por la Gerencia General.

e En las visitas técnicas en campo se entregara al agricultor una receta
con los productos necesarios para el problema de su cultivo.

e Ante la requisicion de un producto especial que no se tenga en stock
en bodega el vendedor se comunicard con la Gerencia para que
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autorice la requisicion del producto a través del Jefe Administrativo.

Para las ventas de fertilizante en campo el vendedor deberé llenar una
orden de pedido, que deberd ser firmada por el cliente.

Las drdenes de pedido deberan ser revisadas y autorizadas por el Jefe
Administrativo quien coordinara las entregas con el Encargado de
Bodega.

Las entregas de producto en campo se realizaran al dia siguiente de
haber recibido el pedido, solo en casos especiales y si se cuentan
recursos disponibles se efectuaran entregas el mismo dia, esto sera
coordinado por el Jefe Administrativo.
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25-Oct-2010

POLITICA DE CREDITO Y COBRANZAS

AREA O DEPARTAMENTO: Administrativo-Financiero
ELABORACION: Jefe Administrativo-Financiero
APROBACION: Gerente General

1. PROPOSITO:

Establecer los lineamientos a observarse para asegurar la adecuada
concesion de créditos a clientes y que la gestion de recuperacion de
cartera se efectle apropiadamente sin afectar la comercializacion.

2. ALCANCE:
Esta politica es de aplicacidbn general para todas las ventas que se
realicen en la empresa.

3. RESPONSABLES:
El cumplimiento de esta politica es de responsabilidad del departamento
de Administracion y Finanzas.

4. CONTENIDO:

Cobranzas: Todas las recaudaciones por ventas al contado Caja (dinero
en efectivo, cheque de cuenta corriente del cliente o transferencia directa
a la cuenta corriente previamente determinada para este fin) y
recuperacion de cartera de crédito seran recibidas en el area de
Administracion y Finanzas.

Evaluacion _de crédito: Es responsabilidad del Jefe Administrativo-
Financiero evaluar el crédito solicitado, la misma que se realizara de
acuerdo a los siguientes parametros:

a) Referencias bancarias: Se analizara los informes emitidos por los
bancos con la finalidad de medir la liquidez del cliente y el cumplimiento
de sus obligaciones con las entidades financieras.

b) Referencias comerciales: Deben corresponder a empresas que
mantengan relaciones comerciales con el solicitante
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c) Referencias Personales: corresponderan a las personas que
conozcan al solicitante, de preferencia que sea de un cliente que
mantenga buenas relaciones comerciales con la empresa.

Con base a esta informacion se determinara si el cliente puede optar por
la totalidad del cupo de crédito solicitado.

Asignacion _de cupos de crédito: Las asignaciones y autorizaciones
son otorgadas de acuerdo a la evaluacion de crédito de cada cliente
como se describe a continuacion:

CUPO (USD) AUTORIZACION

1-500 Jefe Administrativo-Financiero

500 — en adelante |Gerente General

Los dias de crédito se otorgardn de acuerdo al monto no pudiendo
excederse estos de 15 dias en fertilizante y en 45 dias en agroquimicos.

Evaluacion del desempeiio del cliente: Los clientes calificados deben
ser evaluados por lo menos una vez al afo; sin embargo es potestad de
la Gerencia General solicitar revisiones de su desempefio con mayor
frecuencia.

El proceso de evaluacion consistira en la actualizacion de la informacion
del cliente descrita anteriormente. Adicionalmente se clasificara el
comportamiento de pagos de la siguiente manera:

Clasificacion Dias atraso Escala
A 0-10 Bueno
B 11-30 Regular
C 31-60 Malo

Garantias: Es facultad del departamento Administrativo-Financiero
solicitar la firma del pagaré en garantia por el crédito otorgado a un
cliente.

50



Las ventas de fertilizante deberan obligatoriamente respaldarse con
cheques.

Aumento de cupos v plazos: Toda solicitud de aumento de cupo de
crédito o ampliacién en los plazos de pago estara sujeta a una nueva
evaluacion de crédito. Para estos fines se procedera segun lo dispuesto
en esta politica. Adicionalmente los vendedores indicaran al Jefe
Administrativo-Financiero, de acuerdo a la asignacion del cupo, el
prondstico de ventas y las razones por las que solicita el incremento del
cupo o de la ampliacién de los plazos.

Luego de la evaluacién realizada se resolvera la peticion, de acuerdo a:
Asignacion de cupos de créditos.

Despachos adicionales al cupo establecido: Serd obligacion del
departamento administrativo-financiero determinar si el cliente que lo
solicita es sujeto a de crédito adicional. Los niveles de autorizacién son
los siguientes:

Jefe Administrativo-Financiero Hasta el 10% adicional del
cupo autorizado

Gerente General Mas del 10% adicional del
cupo autorizado

Suspensién de despacho: Se procedera en los siguientes casos:

Cuando el cupo de crédito asignado ha sido totalmente utilizado, en
estos casos se deberd tener en consideracion lo establecido en el
procedimiento “despachos adicionales al cupo establecido”;

Cuando un cheque enviado a depdsito para cancelar facturas haya sido
protestado por el banco por insuficiencia de fondos, cierre de cuentas o
firma inconforme;

Cuando existan valores vencidos por mas de 15 dias y su monto sea
superior al 5% del cupo de crédito asignado; vy,

En los casos en que la administracion estime conveniente para los
intereses de la compafia.
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%ﬁ POLITICAS GENERALES REVISON:
25-Oct-2010

POLITICA DE COMPRAS

AREA O DEPARTAMENTO: Gerencia / Administrativo
ELABORACION: Jefe Financiero-Administrativo
APROBACION: Gerente General

1. PROPOSITO:
Establecer los lineamientos a observarse para asegurar que la empresa
pueda disponer oportunamente de los productos necesarios para la
venta y para cumplir con sus operaciones normales, considerando las
variables de calidad, precio y condiciones de crédito.

2. ALCANCE:
Esta politica es de aplicacion general para todas las compras que se
realicen en la empresa.

3. RESPONSABLES:
El cumplimiento de esta politica es de responsabilidad del departamento
de la Gerencia General y Administracion y Finanzas.

4. CONTENIDO:

Seleccion de proveedor

Los proveedores deberdn ser reconocidos a nivel regional como una
empresa seria y que ofrece productos de calidad.

Los proveedores deben ser principalmente de la regiébn costa por
motivos de logistica.

Se seleccionara solo a aquellos proveedores que tengan un minimo de
90 dias de plazo de crédito en agroquimicos, 45 dias en veterinaria y 30
dias en fertilizantes.

Formas de Pago

Los pagos se los efectuara los dias viernes de dos a cinco de la tarde y
Gnicamente con cheque.
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25-Oct-2010

POLITICA GENERAL

AREA O DEPARTAMENTO: Todas
ELABORACION: Jefe Financiero-Administrativo
APROBACION: Gerente General

1. PROPOSITO:
Establecer las normas generales de la empresa para el recurso humano
que labora en El Agroganadero.

2. ALCANCE:
Esta politica es de aplicacion general para todo el personal de la
empresa.

3. RESPONSABLES:
El cumplimiento de esta politica es de responsabilidad del Jefe
Administrativo-Financiero y de la Gerencia General.

4. CONTENIDO:

oEl horario de entrada para el personal administrativo y de bodegas
es de 8:00 a 18:00, de lunes a sabado, con descanso de una hora
para comer alternada.

elLos salarios seran pagados los dias 15 de cada mes en forma
personalizada y los salarios inferiores a $400 se los hard en
efectivo.

elLas vacaciones del personal seran programadas a inicio de afio
mediante un acuerdo entre los trabajadores y el Jefe
Administrativo-Financiero.

eL0s permisos seran solicitados con 24 horas de anticipacion y seran
concedidos por el Jefe Administrativo o por el Gerente General.

eLos créditos o adelantos de sueldo seran autorizados por el Jefe
Administrativo-Financiero o por el Gerente General.
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4.9 ANALISIS DE SITUACION DE LA EMPRESA

4.9.1 ANALISIS FODA

Realizar un andlisis real de la situacion de la empresa proporciona a los
administradores una herramienta esencial para desarrollar planes
estratégicos futuros. El analisis de situacion estd compuesto por dos
escenarios, la situacion interna y los factores externos que afectan a las
organizaciones.

El andlisis interno comprende a las fortalezas que son las herramientas
potenciales de la organizacion, por otro lado estan las debilidades que
afectan o interfieren en el eficiente desempefio de la empresa. El analisis
externo por su parte estd conformado por las oportunidades del mercado o
variables positivas que son usadas para direccionar a la empresa hacia su
consecucién y alcance, en otro punto del ambiente externo estan las
amenazas del mercado que comprenden los escenarios negativos que la
empresa debe enfrentar.

La unién de esta situacion la podemos resumir en una matriz sencilla, el
FODA de la empresa:

Grafico #7
FODA
ANALISIS INTERNO ANALISIS EXTERNO
FORTALEZAS OPORTUNIDADES
e Excelente ubicacion, en el centro e Crecimiento de la agricultura en
del area comercial de la Troncal. la zona, variedad de cultivos en
e Relaciones comerciales con distintas épocas del afio.
importantes empresas e Cercania a zonas agricolas de la
importadoras de  productos provincia del Guayas como: El
agricolas, veterinarios y Triunfo, Bucay, Naranjal.
fertilizantes. e Aumento de proveedores de
e Acuerdos y negociaciones agroquimicos en el mercado
especiales con sus principales nacional, lo que permite ser
proveedores. selectivo y otorga poder de
e Personal técnico capacitado para negociacion a la empresa.
desarrollo de productos en e Apertura para la negociacion con
campo. nuevos proveedores para lograr
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e Amplia gama de productos de el establecimiento de alianzas

marca y genéricos para el desarrollo del negocio.

inteligentemente seleccionados. e Crecimiento de la demanda de
e Respaldo de la experiencia de 20 nuevas formulas de fertilizantes

afos en el mercado. de acuerdo a las necesidades de
e Clientes fieles al negocio que cultivos y terrenos.

mantienen relaciones

comerciales desde los inicios de

la empresa.

e Atencion personalizada al cliente
por parte de los técnicos y de los
propietarios del negocio.

DEBILIDADES AMENAZAS

e Concentracibon de toma de e Presencia de nuevos
decisiones por parte del duefio competidores en la zona, aunque
del negocio. pequefios pero con estrategias

e Falta de objetivos definidos vy de precios méas bajos que los del
planes de accion al corto, mercado.
mediano y largo plazo. e Negociacion directa de nuevas

e Carencia de un software contable empresas importadoras con los
que agilite los  procesos grandes agricultores de la zona.
administrativos. e Créditos entregados a 90 dias e

e Carencia de control del incluso a cosecha por parte de
inventario. nuevas importadoras.

e Problemas de recuperacién de e Situaciones climatoldgicas
créditos otorgados. negativas que afectan la

e Falta de seguimiento y control a producciébn 'y por tanto la
las operaciones del negocio. recuperacion de créditos.

4.9.2 ANALISIS ESTRATEGICO

El analisis estratégico de una organizaciéon es otra forma de analisis del
ambiente interno y externo de las empresas, este analisis se lo realiza a
partir de la descripcion de las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas, FODA, tiene como objetivo revelar aspectos importantes de la
situacion de la compainiia.

La matriz de analisis estratégico resume los puntos mas importantes de la
empresa, sean estos fortalezas o debilidades y los combina con las
oportunidades y amenazas para definir estrategias que permitan a la
organizacion hacer uso de sus fortalezas para aprovechar las oportunidades,
valerse de las oportunidades para corregir sus debilidades, utilizar sus
fortalezas para contrarrestar las amenazas y trabajar en sus debilidades para
poder enfrentar las amenazas.
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Grafico # 8

[Andlisis Estratégico | Oportunidades | Amenazas
Fortalezas F-O F-A
Debilidades D-O D-A

Realizado por el Autor

Para realizar este analisis, se toma en consideracién los puntos mas
importantes del analisis FODA y se plantea una estrategia que relaciona las

variables seleccionadas.

Grafico #9
Oportunidades Amenazas
Crecimiento de la | Negociacion directa de
Analisis'Estratégico | agricultura en  La | nuevas empresas
Troncal y cercania a |importadoras con los
otras zonas agricolas. grandes agricultores de
la zona.
Fortalezas F-O F-A
Exce|ente ubicacién en AMPLIACION DE LA DEFINIR
la zona agricola- COBERTURA DE PROMOCIONES Y
: VENTAS A ZONAS NEGOCIACIONES
f;r;c‘?gcr:gls 5 m;‘é?gﬂ: AGRICOLAS DE LA ESPECIALES CON
. tant PROVINCIA DEL CLIENTES
con Importantes | GyayAs HACIENDO IMPORTANTES

proveedores nacionales

ENFASIS EN LA VENTA
Y DISTRIBUCION DE
FERTILIZANTES.

SOPORTANDOSE EN
LAS RELACIONES CON
PROVEEDORES DE
PRODUCTOS
POSICIONADOS EN EL
MERCADO.

Debilidades

Falta de  objetivos
definidos y planes de
accion a corto, mediano
y largo plazo.

D-O

BASARSE EN EL
CRECIMIENTO DE LA
AGRICULTURA EN LA
ZONA Y DEFINIR
OBJETIVOS DE
DESARROLLO CON
PLANES DE ACCION Y
MEDIDAS DE
SEGUIMIENTO Y
CONTROL.

D-A

CONTRARESTAR LA
PRESENCIA DE
POTENCIALES
COMPETIDORES CON
ESTRATEGIAS
ESTABLECIDAS Y
PLANES DE ACCION
ESPECIFICOS.
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4.10 IDENTIFICACION DE RECURSOS

Los recursos requeridos para las llevar a cabo el modelo de gestiéon que
propone esta investigacion se han ido mencionando implicitamente a lo largo
de este trabajo, entre estos se incluyen:

e Recursos Humanos.
e Recursos Tecnoldgicos.
e Recursos Financieros.

4.10.1 RECURSOS HUMANOS

El capital humano dentro de una organizacién representa su activo mas
importante. Dar al personal que trabaja actualmente en El Agroganadero un
entrenamiento efectivo constituye un pilar fundamental para llevar a cabo
esta propuesta de cambio y alcanzar la mision de la empresa.

Para que el personal de esta empresa cumpla con cada uno de los cambios
que promueve esta propuesta la administracion debera tomar en cuenta los
siguientes puntos:

o Identificar y evaluar las necesidades de capacitacion o
entrenamiento para el personal.
o Capacitar al personal para desempeiiar mejor sus actividades.

Ademas, el nuevo personal que se integre a esta organizacion debera ser
seleccionado considerandose las variables de competencia, experiencia,
educacion y habilidades personales.

4.10.2 INFRAESTRUCTURA

La administracion de la empresa debera asegurarse que la implementacion
de que el modelo de gestién propuesto se lleve a cabo bajo condiciones
adecuadas. Infraestructura adecuada incluye:

a. Equipos y areas de trabajo.

La Gerencia sera responsable de proporcionar un ambiente de trabajo
apropiado, de la conservacion de las areas de trabajo de la empresa, de
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proporcionar las herramientas necesarias para el cumplimiento de sus
funciones en forma eficiente, estas herramientas han sido proporcionadas al
personal de trabajo a pesar de no tener una estructura formal. La empresa
cuenta con los recursos fisicos necesarios para llevar a cabo la aplicacion de
esta propuesta, excepto por quizas la herramienta mas importante que se
menciona en el siguiente punto.

b. Software y hardware.

La administracién deberd necesariamente implementar un software contable
en el que se registren todas las actividades operativas y administrativas de la
empresa. Este recurso es indispensable para manejar los datos de forma
mas eficiente y llevar un control general de la empresa.

4.10.3 FINANCIEROS

La aplicacidon de esta propuesta no implicara una gran inversion, por tanto la
administracion no tendra que recurrir a crédito, puesto que actualmente
cuenta con los equipos de computo y materiales de oficina necesarios para
llevarla a cabo. La inversion se focalizara en los siguientes recursos que
seran necesarios para la automatizacién de las ventas en almacén:

Grafico # 10
Recursos financieros requeridos para la automatizacion del punto de
venta
Uni Descripcion V.U Total
1 |Software contable + Capacitacion $ 2,250.00
1 |Honorarios por asesoria (3 meses) $ 1,350.00
2 |Lectores de cédigo de barras $ 8500 | $ 170.00
2 | Impresoras matriciales $ 200.00 | $ 400.00
2000 | Facturas formato continuo $ 190.00
1 |Mostrador para area de facturacion y ventas $ 380.00
2 |Sillas $ 7500 | $ 150.00
Total $ 4,890.00
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DIRECCION
4.11 MOTIVACION

La funcion administrativa de la direccion se basa en el manejo y motivacion
del personal que conforma la organizacion, para conseguir de ellas el
compromiso con los objetivos de la empresa y su entrega al cumplimiento de
las metas planteadas por la direccion.

La motivacion del personal de una empresa se basa fundamentalmente en
sus necesidades sean estas de orden econdémico o de autorrealizacion, por
tanto la administracion debera cumplir y satisfacer en cierta medida las
necesidades de sus colaboradores.

Se utilizara la comparacion realizada entre la jerarquia de las necesidades de
Maslow y la teoria de dos factores de Herzberg, como propuesta para la
administracion de El Agroganadero, para analizar si la direccion esta
proporcionado los factores de mantenimiento y motivacion para satisfacer las
necesidades de los miembros de la empresa.
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Grafico # 11

Comparacion de las teorias de motivaciéon de Maslow y

Herzberg
ROG
o AtiAde, 00800NA0,,
Necesidades de Maslow Dos factores de Herzberg

T

sAutorrealizacién *Trabajo interesante
*Logro

*Desarrollo en el trabajo
*Avance

*Reconocimiento

Motivacion

eEstimacion

sCategoria

*Asociacion o Aceptacion *Relaciones Interpersonales

*Calidad de Supervicion

sPolliticas y Administracionde la
compafia

*Condiciones de Trabajo
*Seguridad en el empleo
sSalario

eSeguridad

*Necesidades Fisioldgicas

Factores de Mantenimiento

Grafico tomado del libro Administracién una perspectiva global de Koontzy Weihrich, 122. Edicién, pag. # 504

4.11.1 ESTABLECIMIENTO DE METAS EN LA MOTIVACION

Se propone que para que el personal que labora en la empresa este
altamente motivado la direccibn deberd cumplir con los dos puntos
analizados en esta propuesta, es decir, la planificacién de los objetivos y
metas, los que deben ser claros, explicitos y verificables por todos los
miembros de la organizacion; ademas deberé definir la organizacion de las
funciones del personal y las politicas de la empresa.

La definicién de los objetivos y metas de una organizacién es un factor clave
gue influye en la motivacion de los trabajadores, puesto que ellos saben a
ciencia cierta cuales son sus responsabilidades, ante quien y de quienes son
responsables, esto los incentivara al cumplimiento de las metas de la
compafiia ya que tienen un direccion clara a seguir.

Una administracion que no tiene claramente definidos sus objetivos y sus
planes de accién para alcanzarlos afectara indudablemente en la motivacion
de su personal, puesto que ellos sentiran que solamente cumplen un trabajo
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dia a dia sin que este sea el proceso para cumplir un fin especifico, con todo
esto se estara dejando de satisfacer las necesidades de autorrealizacion del
personal y con ello se afectara su motivacion y compromiso con la
organizacion.

CONTROL

El control es la uUltima etapa del proceso administrativo, este consiste en la
definicion de las normas, la medicion y por supuesto la correccion del
desempefio de los miembros de la organizacion. Este punto sirve para
monitorear el cumplimiento de los objetivos y metas de la empresa definidos
en durante la planeacion.

412 ESTABLECIMIENTO DE NORMAS

La organizacién debera definir las normas que deberan ser cumplidas por su
personal en cada una de sus areas de trabajo o de cumplimiento general.

La definicion de las normas de las empresa se las encuentra en el manual de
politicas antes presentado en esta investigacion, estas politicas se
convertiran en el marco referencial para los trabajadores dependiendo del
area de trabajo en que se encuentren, aunque existen politicas generales
para toda la organizacion, esta comprende horarios de trabajo, permisos,
programacion de vacaciones, entre otros, también hay normas que afectan
las operaciones directas del negocio como las detalladas en la politica de
compras, de ventas y de créditos y cobranzas, que son las que permitiran el
cumplimiento de los objetivos de la empresa.

4.13 MEDICION DEL DESEMPERNO

Aunque la medicién del desempefio no es tan aplicada en las empresas
pequefias, estas deben irse implementando en las areas mas criticas del
negocio, a fin de evitar desviaciones y poder corregirlas a tiempo.

Se sugiere a la empresa El Agroganadero por su caracter de empresa
comercial, realizar monitoreos mensuales de ventas, tanto las realizadas en
almacén como las realizadas por los técnicos, esta es una medida de control
para cumplir con los presupuestos de ventas acordados con los proveedores.
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4.14 CORRECCION DE DESVIACIONES

La correccion de desviaciones es la respuesta a la medicion de desempefio
en una empresa, lo que se busca con esta medida de control es corregir los
errores que se estén cometiendo. Es en este punto donde el control hace su
trabajo dentro del proceso administrativo, evitando las desviaciones de
recursos para alcanzar las metas trazadas en la planeacion.

4.15 VIABILIDAD DE LA PROPUESTA

La propuesta presentada a lo largo de este trabajo denota un plan
estratégico para mejorar la administracién y control interno de la empresa El
Agroganadero, por tanto este proyecto esta meramente enfocado en
formalizar los procesos que la organizacion ha venido desempefiando a lo
largo de sus veinte afios de participacion en el mercado agropecuario.

Durante el desarrollo de esta investigacibn se incluyd un pequefio
presupuesto de inversion en equipos para implementar un punto de venta
con el fin de agilizar este proceso en el mostrador; la inversion que se
plantea es minima, por tanto, la administracion de esta empresa estad en
capacidad de costear con recursos propios.

Los recursos financieros requeridos se encuentran detallados en el Gréfico #
9 (pag. 57) y como se puede observar son bajos y si la administracion de la
empresa aprueba esta propuesta podra ser facilmente ejecutada y sera
promotora de grandes cambios dentro los procesos administrativos y su
consecuente gestion estratégica. Sin embargo, la resistencia al cambio por
parte de los miembros de la empresa es quizas el principal obstaculo para la
ejecucion de esta propuesta.

El presente trabajo solo es el punto de partida para los cambios que debera
tener esta empresa, la reorganizacion interna propuesta permitird en un
plazo de un afio luego de ser ejecutada, hacer analisis de los indicadores
financieros, medicion y control del inventario, entre otras, por tanto se
contara con herramientas Utiles para la toma de decisiones y la formulacion
de objetivos.
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CAPITULO 5

CONCLUSIONES Y
RECOMENDACIONES
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5.1. CONCLUSIONES

A lo largo del trabajo se analizaron cada una de las areas administrativas de
la empresa y se identificaron los principales errores en el desempefio de las
funciones y la falta de medidas de control al personal de trabajo, como
medida de solucion producto de estas debilidades surge la necesidad de
implementar un modelo de gestidbn administrativo basado en los procesos y
en la administracion por objetivos que impulsen la consecucion de las metas
proyectadas.

1.

El estudio revela que la empresa carece de un modelo de gestidon de
negocios basado en procesos, requisito fundamental para su mayor
desarrollo.

Es imperativo, revisar y formalizar procesos financieros-contables y de
comercializaciéon para identificar cuantitativamente los beneficios
alcanzados.

No existen objetivos ni metas anuales o en periodos mayores, que
faciliten la gestién del negocio, su crecimiento y rentabilidad.

5.2. RECOMENDACIONES

1.

Implementar esta propuesta permitirdA que cada miembro de la
empresa conozca en forma explicita y formal sus funciones, su lugar
dentro del organigrama Yy el nivel de autoridad del cargo.

Brindar a los administradores herramientas (indicadores) para
monitorear el desempefio de la empresa lo que le permitira tomar
decisiones basados en informacion real.

Facilitar a los administradores manuales de funciones y politicas, que

permitan el seguimiento de metas y objetivos de crecimiento y
sostenibilidad del negocio.
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ANEXOS

Anexo 1- Entrevista
ENTREVISTA A LOS TRABAJADORES DE LA EMPRESA

“EL AGROGANADERO”

Fecha:

INFORMACION BASICA:

Nombre:

Area de trabajo:

Cargo que ocupa:

Jefe/Responsable inmediato:

Tiempo de trabajo en la empresa:

PREGUNTAS:

1. ¢Cuales son las funciones que desempefia actualmente? Enumérelas.




2. ¢Cuales de las tareas que realiza considera indispensables para el
cumplimiento de sus funciones?

3. ¢(Cudles de las tareas que realiza considera que no aportan o lo
desvian del cumplimiento de sus funciones?

4. Desde su area de trabajo, ¢Qué otras actividades cree usted que
aportarian al desempefio de la empresa?




5. ¢Con gué recursos materiales cuenta para el cumplimiento de sus
funciones?

6. ¢Qué otros recursos materiales facilitarian el cumplimiento de su
trabajo?

7. ¢Qué documentos formales utiliza para el registro de sus actividades?

8. ¢Considera usted que estos registros respaldan las actividades que
realiza? ¢Por qué?




9. ¢(Cuales de los registros que actualmente utiliza considera que
obstaculizan sus actividades?




